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ABSTRAK 
 
Penelitian ini merupakan studi yang menguji tentang pengaruh faktor-faktor perilaku 
konsumen yang terdiri dari bauran pemasaran (produk, harga, promosi, distribusi), 
individu konsumen (gaya hidup, motivasi, persepsi, pembelajaran), dan pengaruh 
lingkungan (kelompok acuan) terhadap keputusan penggunaan teknologi 3G secara 
simultan, serta mengetahui variable perilaku konsumen yang mempunyai pengaruh 
dominan terhadap keputusan penggunaan teknologi 3G.  Data yang diperlukan 
merupakan data primer yang dikumpulkan menggunakan instrumen penelitian 
kuesioner.  Kuesioner disebarkan ke responden penelitian, yaitu pelanggan Indosat di 
lingkup mahasiswa Universitas Gunadarma. Dari uji ANOVA yang memperlihatkan 
nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel (6.288 > 2.124), berarti terdapat pengaruh yang 
signifikan secara simultan antara variabel-variabel bauran pemasaran (produk, harga, 
promosi, distribusi), individu konsumen (gaya hidup, motivasi, persepsi, 
pembelajaran), dan pengaruh lingkungan (kelompok acuan), terhadap keputusan 
penggunaan teknologi 3G (Y) Variabel dominan dalam penelitian ini adalah motivasi 
yang mempengaruhi keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Kata kunci : bauran pemasaran, individu konsumen, lingkungan, keputusan pengguna 
 
 
PENDAHULUAN 
 Memasuki era globalisasi, 
kebutuhan akan informasi yang cepat, 
tepat dan sesuai dengan perkembangan 
zaman sangat dibutuhkan sehingga tidak 
ketinggalan zaman. Di Indonesia yang 
merupakan negara berkembang, 
kebutuhan informasi akan sangat tinggi 
(Sujoko, 2007). Banyak cara yang bisa 
dilakukan untuk memperoleh informasi 
tersebut, diantaranya dengan 
menggunakan teknologi yang bernama 
internet. Kemajuan dalam dunia 
telekomunikasi pun juga semakin pesat. 
Tentunya guna mendapat informasi yang 
tepat dan akurat dibutuhkan tidak hanya 
sekedar membaca, namun juga 
berkomunikasi. Dengan bertambah 
pesatnya kemajuan ilmu pengetahuan 
dan teknologi, diperkenalkanlah suatu 
bentuk teknologi baru yang dipopulerkan 
dengan nama ‘3G’ (Third Generation).   
 3G adalah salah satu teknologi 
yang menggabungkan antara dunia 
komunikasi dan internet. Fasilitas ini 
mulai banyak dimanfaatkan dalam 
berbagai bidang, misalnya dalam bidang 
komunikasi. Banyaknya alat komunikasi 
yang dilengkapi dengan fasilitas 3G 
memberikan keuntungan tersendiri bagi 
pemakainya.  
 Salah satu alat komunikasi yang 
banyak memanfaatkan teknologi 3G 
adalah telepon selular. Banyak fasilitas 
yang terdapat pada telepon seluler 3G 
yang dapat digunakan, seperti internet 
dan percakapan menggunakan video, 
yang tentunya didukung pula oleh 
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operator seperti Indosat, XL, dan 
sebagainya. Teknologi 3G banyak 
digunakan diberbagai kalangan usia, 
mulai dari pelajar, mahasiswa, bahkan 
para eksekutif muda. Banyak faktor yang 
menyebabkan konsumen menggunakan 
fasilitas teknologi 3G. 
 Dalam proses pengambilan 
keputusan untuk menggunakan teknologi 
3G, konsumen dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, di antaranya bauran 
pemasaran, individu konsumen, dan 
pengaruh lingkungan. Menurut Engel, 
Blackwell, dan Miniard (1994) proses 
keputusan dipengaruhi oleh perbedaan 
individu, proses psikologis, pengaruh 
lingkungan dan strategi pemasaran. 
Dalam persaingan yang kian ketat 
dengan semakin mudahnya fasilitas 3G 
didapat, produsen harus dapat 
memahami faktor-fakor tersebut agar 
berhasil dalam pemasaran dan menjual 
sesuai kebutuhan dan keinginan 
konsumen.  
Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh faktor bauran 
pemasaran, faktor psikologis, dan faktor 
pengaruh lingkungan terhadap perilaku 
konsumen dalam pengambilan keputusan 
penggunaan teknologi 3G, dan 
mengetahui pengaruh paling dominan 
dari faktor bauran pemasaran, faktor 
psikologis, dan faktor pengaruh 
lingkungan terhadap pengambilan 
keputusan   penggunaan teknologi 3G. 
 
LANDASAN TEORI 
Perilaku Konsumen 
Ada beberapa definisi perilaku 
konsumen yang dikemukakan oleh para 
pakar. Diantaranya menurut Engel 
(1995), perilaku konsumen adalah 
tindakan yang langsung terlibat untuk 
mendapatkan, mengkonsumsi, dan 
menghabiskan produk atau jasa, 
termasuk proses keputusan yang 
mendahului dan mengikuti tindakan ini. 
Sementara, Loudon dan Bitta (1988) 
lebih menekankan perilaku koonsumen 
sebagai suatu proses pengambilan 
keputusan yang mensyaratkan individu 
untuk mengevaluasi, memperoleh, 
menggunakan, atau mengatur barang dan 
jasa. 
Kotler dan Amstrong (2006) 
mengartikan perilaku konsumen sebagai 
perilaku pembelian konsumen akhir, 
baik individu maupun rumah tangga 
yang membeli produk untuk konsumsi 
personal. 
Memahami perilaku konsumen 
meliputi perilaku yang dapat diamati 
seperti jumlah yang dibelanjakan, kapan, 
dengan siapa, oleh siapa, dan bagaimana 
barang yang sudah dibeli dikonsumsi. 
Juga termasuk variabel-variabel yang 
tidak dapat diamati seperti nilai-nilai 
yang tidak dimiliki oleh konsumen, 
kebutuhan pribadi, persepsi, bagaimana 
mereka mengevaluasi alternatif dan apa 
yang mereka rasakan tentang 
kepemilikan dan penggunaan produk 
yang bermacam-macam.  
Proses terjadinya pengambilan 
keputusan oleh pelanggan untuk 
membeli diawali dari rangsangan 
pemasaran, yang terdiri dari produk, 
harga, distribusi, dan promosi.  
Rangsangan pemasaran ini dilengkapi 
dengan rangsangan lain-lain, seperti 
ekonomi, pendapatan, teknologi, politik, 
dan budaya.  Rangsangan ini membentuk 
karakteristik pembeli, yaitu kebudayaan, 
sosial, pribadi dan psikologi, yang dapat 
mendorong konsumen untuk melakukan 
proses pengambilan keputusan membeli 
barang sehingga konsumen mendapatkan 
manfaat.dari pemilihan produk yang 
dibeli. Budaya merupakan unsur yang 
sangat penting, yang mempengaruhi 
keinginan dan perilaku seseorang. 
Sukojo (2007: 9-20) menguji 
pengaruh faktor perilaku konsumen yang 
terdiri dari bauran pemasaran (produk, 
harga, promosi, tempat/distribusi, proses 
dan bukti fisik), individu konsumen 
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(motivasi, persepsi, sikap, 
pembelajaran), dan pengaruh lingkungan 
(budaya, kelas sosial, kelompok acuan) 
terhadap keputusan pemakaian jasa 
warnet di Kota Jember baik secara 
simultan maupun secara parsial. Hasil 
analisis menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan baik secara 
simultan maupun secara parsial antara 
variabel bauran pemasaran (produk, 
harga, tempat/distribusi, dan proses), 
individu konsumen (motivasi, persepsi), 
dan pengaruh lingkungan (budaya, 
kelompok acuan), terhadap keputusan 
pemakaian jasa warnet di Kota Jember. 
Variabel dominan dalam penelitian ini 
adalah harga yang mempengaruhi 
keputusan pemakaian jasa warnet di 
Kota Jember. 
Tedjakusuma, Sri Hartini, dan 
Muryani (2001: 48-58) menguji 
pengaruh faktor perilaku konsumen yang 
terdiri dari konsumen individu yang 
terdiri dari pendidikan, penghasilan dan 
faktor-faktor strategi pemasaran yang 
terdiri dari harga, kualitas, distribusi, dan 
promosi terhadap pembelian air minum 
mineral di Kotamadya Surabaya secara 
bersama-sama, serta mengetahui variabel 
perilaku konsumen yang mempunyai 
pengaruh dominan terhadap pembelian 
air minum. Mereka membuktikan bahwa 
perilaku konsumen dalam pembelian air 
minum mineral dipengaruhi secara 
bersama-sama dan bermakna oleh faktor 
pendidikan, penghasilan, harga, kualitas, 
distribusi dan promosi.  
Selain faktor budaya dan sub 
budaya, kelas sosial juga memiliki 
pengaruh penting pada perilaku 
konsumen, yang biasanya merupakan 
strata sosial. Kelas sosial mencerminkan 
penghasilannya, yang sekaligus sebagai 
indikator pekerjaan, pendidikan dan 
tempat tinggal. Tiap-tiap kelas sosial 
memiliki ciri yang berbeda-beda, 
preferensi produk dan merek. 
Keputusan membeli dipengaruhi 
pula oleh karakteristik pribadi, yaitu 
usia, dan tahap hidup, pekerjaan, 
keadaan ekonomi, gaya hidup serta 
kepribadian dan konsep diri pembeli 
Selera terhadap konsumsi barang-barang 
jasa yang dibeli berhubungan dengan 
usia seseorang. 
Gaya hidup adalah pola hidup 
seseorang yang diekspresikan dalam 
aktivitas, minat dan opininya, yang 
menggambarkan “keseluruhan diri 
seseorang” yang berinteraksi dengan 
lingkungannya. Gaya hidup seorang 
pegawai negeri umumnya adalah 
mencari status dirinya dalam lingkungan 
birokrasi, sedangkan gaya hidup seorang 
kyai adalah menggambarkan seorang 
yang moralis. 
Kepribadian biasanya dijelaskan 
dengan menggunakan ciri-ciri seperti 
kepercayaan diri, dominasi, otonomi, 
ketaatan bersosialisasi, daya tahan dan 
kemampuan beradaptasi. Kepribadian 
yang diklasifikasikan dengan akurat dan 
terdapat korelasi yang kuat antara jenis 
kepribadian tertentu dengan pilihan 
produk atau merek. 
Faktor psikologis yang 
mempengaruhi seseorang untuk membeli 
terdiri dari empat factor yaitu motivasi 
(dorongan seseorang untuk bertindak 
guna memuaskan kebutuhannya 
sehingga dapat mengurangi ketegangan 
yang dimilikinya), persepsi (proses 
seseorang individu memilih, 
mengorganisasi dan mengintepretasi 
masukan untuk menciptakan gambaran 
yang bermakna), pengetahuan 
(pembelajaran yang meliputi perubahan 
dalam perilaku seseorang yang timbul 
dari pengalaman).serta keyakinan dan 
pendirian yang dapat diperoleh 
seseorang melalui bertindak dan belajar. 
 
Pengambilan Keputusan Konsumen 
Untuk sampai ke tahap 
pembelian, konsumen melalui beberapa 
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proses, yaitu pengenalan masalah, 
pencarian informasi, dan evaluasi 
terhadap merek kompetitif.  Setelah 
pembelian, pembelian konsumen akan 
mengalami kepuasan atau ketidak puasan 
kemudian melakukan tindakan untuk 
mendapatkan perhatian dari pemasar 
(Kotler, 2000). 
 Pembelian konsumen sangat 
dipengaruhi oleh faktor kultural, sosial, 
pribadi, dan psikologis. Faktor kultural 
“tidak terkendali” oleh pemasar tetapi 
harus diperhitungkan. Faktor kultural 
mempunyai pengaruh yang paling luas 
dan paling dalam terhadap perilaku 
konsumen. Pemasar harus memahami 
peran yang dimainkan oleh kultur, 
subkultur, dan kelas sosial pembeli.  
Kultur adalah factor penentu paling 
pokok dari keinginan dan perilaku 
seseorang. Makhluk yang lebih rendah 
umumnya dituntun oleh naluri. Perilaku 
manusia umumnya dipelajari. Anak-anak 
yang tumbuh menjadi dewasa di dalam 
suatu masyarakat mempelajari 
serangkaian nilai pokok, persepsi, 
preferensi, dan perilaku melalui suatu 
proses sosialsasi yang melibatkan 
keluarga dan lembaga inti lainnya. 
Tiap kultur mempunyai subkultur 
yang lebih kecil, atau kelompok orang 
dengan system nilai yang sama 
berdasarkan pengalaman dan situasi 
hidup yang sama. Subkultur 
mencangkup asal kebangsaan, agama, 
kelompok rasial, and wilayah geografik. 
Banyak subkultur ini merupakan segmen 
pasar yang penting, dan pemasar sering 
menemukan bahwa ada manfaatnya 
merancang produk dan program yang 
disesuaikan dengan kebutuhan kelompok 
subkultur ini. 
Kelas sosial adalah susunan yang 
relatif permanen dan teratur dalam suatu 
masyarakat yang anggotanya 
mempunyai nilai, minat, dan perilaku 
yang sama.  Kelas sosial tidak ditentukan 
oleh faktor tunggal seperti pendapatan 
tetapi diukur sebagai suatu kombinasi 
pekerjaan, pendapatan, pendidikan, 
kekayaan, dan variabel lainnya. Dalam 
beberapa sistem sosial, anggota berbagai 
kelas “ditakdirkan” untuk memegang 
peran tertentu dan tidak mengubah posisi 
sosial mereka. 
Perilaku seseorang dipengaruhi 
oleh banyak kelompok kecil. Kelompok 
yang berpengaruh langsung dan padanya 
seseorang menjadi anggotanya disebut 
kelompok keanggotaan. Ada yang 
merupakan kelompok primer yang 
dengannya seseorang berinteraksi secara 
regular tetapi interaksi yang sifatnya 
tidak resmi (informal) seperti keluarga, 
teman, tetangga, dan rekan sepekerjaan. 
Ada lagi yang dikenal sebagai kelompok 
sekunder, dengannya seseorang 
berinteraksi secara lebih resmi (formal) 
tetapi kurang atau tidak regular. 
Termasuk dalam kelompok ini adalah 
organisasi seperti kelompok keagamaan, 
ikatan profesi, dan serikat dagang.  
Kelompok rujukan (kelompok referensi) 
adalah kelompok yang merupakan titik 
perbandingan atau rujukan langsung 
(tatap muka) atau tak langsung dalam 
pembentukan sikap atau perilaku 
seseorang.  Kelompok aspirasional 
adalah suatu kelompok yang padanya 
seseorang ingin atau bercita-cita menjadi 
anggotanya.  
Anggota keluarga pembeli dapat 
menanamkan suatu pengaruh yang kuat 
pada perilaku pembeli. Dalam kehidupan 
pembeli dapat dibedakan dua keluarga. 
Keluarga orientasi yang terdiri dari 
orang tua. Dari orang tua, seorang 
memperoleh suatu orientasi kea rah 
agama, politik dan ekonomi dan suatu 
perasaan akan ambisi pribadi, harga diri 
dan cinta kasih. Kelurga prokreasi yakni 
suami-isteri dan anak-anak mempunyai 
suatu pengaruh yang lebih 
langsungterhadap perilaku pembelian 
sehari-hari.  
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Seseorang berperan serta dalam 
banyak kelompok, seperti keluarga, 
perkumpulan, organisasi. Posisi 
seseorang dalam tiap kelompok dapat 
ditentukan dari segi peran dan status.  
Suatu peran adalah kegiatan yang 
diharapkan untuk dilakukan seseorang 
sesuai dengan orang-orang di 
sekelilingnya.  Tiap peran membawa 
status yang mencerminkan penghargaan 
umum oleh masyarakat sesuai dengan 
status itu. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini merupakan metode 
penelitian survey yaitu suatu penelitian 
yang mengambil sample dari suatu 
populasi dengan mengandalkan 
kuisioner sebagai instrumen 
pengumpulan data. Dengan demikian 
penelitian ini dikategorikan sebagai 
explanatory research, yaitu penelitian 
yang menjelaskan hubungan kausal 
antara variabel-variabel penelitian 
melalui pengujian hipotesis 
(Singarimbun, 1995). 
Variabel penelitian meliputi 
variabel dependen (Y) yaitu keputusan 
konsumen menggunakan teknologi 3G 
dan variabel independen (X) adalah 
faktor-faktor perilaku konsumen (faktor 
bauran pemasaran, faktor psikologis, dan 
faktor pengaruh lingkungan). 
Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh mahasiswa pemakai 
teknologi 3G bagi pengguna Indosat di 
Kampus Universitas Gunadarma.  
Penelitian ini jumlah populasinya tidak 
bisa diketahui secara pasti, maka 
berdasarkan Malhotra (1999), untuk 
menentukan jumlah sampel dapat 
ditentukan yaitu minimum 4 atau 5 kali 
jumlah variabel yang digunakan. Jumlah 
responden yang akan diambil sebanyak 
50 orang mahasiswa Fakultas Ekonomi 
Universitas Gunadarma. 
Instrumen penelitian yang 
digunakan untuk mengumpulkan data 
adalah kuisioner.  Kuesioner tertutup 
dikembangkan dengan lima pilihan 
jawaban  menggunakan skala Likert, 
yaitu  Sangat setuju dengan skor 5, 
Setuju dengan skor 4, Kurang setuju 
dengan  skor 3, Tidak setuju dengan skor 
2dan Sangat tidak setuju dengan skor 1.  
Sebelum digunakan sebagai instrumen 
penelitian, kuesioner divalidasi dan diuji 
reliabilitasnya.  Data yang terkumpul 
dianalisis menggunakan uji t dua sampel 
bebas.  Kekuatan pengaruh diukur 
menggunakan metode statistik regresi 
berganda. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
Kuisioner 
Hasil uji validitas instrumen 
penelitian menunjukkan bahwa semua 
item penelitian adalah valid. Hal ini 
dapat diketahui dari signifikansi hasil 
perhitungan korelasi lebih kecil dari 
0,05. Hasil pengujian reliabilitas 
instrumen penelitian, menunjukkan 
bahwa semua penelitian adalah reliabel. 
Hal ini dapat diketahui bahwa semua 
variable penelitian ini mempunyai 
koefisien keandalan/alpha sama atau 
lebih besar dari 0.6. Dalam pengolahan 
data dengan menggunakan regresi linier 
berganda, dilakukan beberapa tahapan 
untuk mencapai hubungan antar variabel 
dependen dengan variabel independen. 
Pada signifikansi 0.05 dengan uji 
2 sisi dan jumlah data (n) =  50, didapat r 
tabel sebesar 0.279. Jika r lebih besar 
dari r tabel,maka butir item (instrumen) 
tersebut valid (Priyatno, 2008). Pada 
hasil statistik dapat dilihat bahwa semua 
butir item (instrumen) nilainya lebih 
besar dari 0,279. Ini berarti semua butir 
item (instrumen) adalah valid. Uji 
signifikansi dilakukan pada taraf 
signifikansi 0.05, artinya instrumen 
dapat dikatakan reliabel bila nilai alpha 
lebih besar dari r kritis product moment 
(Priyatno, 2008), atau dengan 
menggunakan batasan tertentu. Menurut 
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Sekaran (1992) reliabilitas kurang dari 
0.6 adalah kurang baik, sedangkan 0.7 
dapat diterima, dan di atas 0.8 adalah 
baik. Nilai reliabilitas sebesar 0.894 
menjelaskan bahwa butir item 
(instrumen) adalah baik atau dapat 
dipercaya.   
 
Karakteristik Responden 
Responden dalam penelitian ini 
merupakan pengguna teknologi 3G yang 
berlangganan Indosat. Responden adalah 
mahasiswa Fakultas Ekonomi 
Universitas Gunadarma di kampus di 
Kampus Margonda, Kampus Kelapa Dua 
dan Kampus Kalimalang. Jumlah 
responden sebanyak 50 orang. Pada 
penyebaran kuisioner juga dikumpulkan 
informasi responden. Hal tersebut 
berguna untuk mengetahui karakteristik 
responden yang pada penelitian ini 
didasarkan pada nama, alamat, usia, jenis 
kelamin, dan pendapatan/uang saku per 
bulan, serta frekuensi mengakses 
teknologi 3G.  
Dilihat dari usia, responden 
berada pada kisaran usia 19-25 tahun.  
Hanya ada 1 orang yang usianya kurang 
dari 19 tahun.  Sebanyak 31 responden 
atau (62,0%) adalah perempuan dan 
sisanya adalah responden laki-laki, yaitu 
sebanyak 19 responden (38,0%).  Dilihat 
dari besarnya uang saku, 50% dari 
responden memiliki uang saku Rp. 
150,000,- sampai dengan Rp. 500,000,- 
per bulan.  Peringkat kedua adalah 
responden dengan uang saku sebesar Rp. 
500,000,- sampai dengan Rp. 
1,000,000,- per bulan, yaitu sebanyak 
34%.  Ada 4% yang mendapatkan uang 
saku sebesar Rp. 1,000,000,- sampai 
dengan Rp. 2,000,000,- per bulan dan 
12% dengan uang saku kurang dari Rp. 
500,000,-. 
Dilihat dari frekuensi akses yang 
dilakukan, 24% responden menajwab 
sangat sering melakukan akses ke 
Idnosat 3G.  Sedangkan untuk jawaban 
sering, cukup sering dan jarang secara 
berturut-turut adalah 14%, 32%,d an 
30%.  Dapat dinyatakan, bahwa 
persentase terbanyak adalah responden 
yang melakukan akses ke teknologi 
indosat 3G cukup sering. 
   
Faktor-faktor yang Mempengaruhi 
Perilaku Konsumen dalam 
Penggunaan    Teknologi 3G 
Pengukuran terhadap pengaruh 
produk terhadap perilaku konsumen 
pengguna teknologi 3G menghasilkan 
nilai t hitung (th) sebesar -1.127, lebih 
kecil dari nilai t tabel (tt), yaitu sebesar 
2.021. Ini berarti produk tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap  
keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Variabel produk dalam hal ini diukur 
menggunakan kemudahan akses, 
kestabilan sinyal, dan kecepatan koneksi.  
Dalam lingkup Mahasiswa Universitas 
Gunadarma, kemudahan dalam 
mengakses, sinyal yang stabil serta 
koneksi yang cepat tidak terlalu menjadi 
pertimbangan dalam keputusan 
penggunaan teknologi 3G (Studi Kasus: 
Pengguna Indosat).  
Untuk variabel harga, dihasilkan 
th sebesar 1.362, lebih kecil dari tt 
(2.021). Ini berarti harga tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap  
keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Mahasiswa Universitas Gunadarma tidak 
terlalu mempertimbangan variasi tarif 
yang diberikan  agar bisa menggunakan 
fasilitas teknologi 3G.  
Pengukuran pengaruh promosi 
terhadap perilaku konsumen pengguna 
teknologi 3G menghasilkan th sebesar -
1.249, lebih kecil dari nilai tt (2.021). Ini 
berarti promosi tidak berpengaruh secara 
signifikan terhadap  keputusan 
penggunaan teknologi 3G. Promosi 
melalui cetak atau media elektronik 
hanya sebatas informasi tambahan 
sehingga mahasiswa Universitas 
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Gunadarma mengetahui adanya fasilitas 
teknologi 3G.   
Pengaruh pengaruh distribusi 
(tempat)  terhadap perilaku konsumen 
pengguna teknologi 3G menghasilkan 
nilai th sebesar 1.335, lebih kecil dari tt 
(2.021). Ini berarti distribusi tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap  
keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Mahasiswa Universitas Gunadarma tidak 
terlalu mempertimbangan distribusi 
untuk dapat menggunakan teknologi 3G. 
Pada faktor individu konsumen, 
diuji pengaruh gaya hidup, motivasi, 
persepsi, dan pembelajaran terhadap 
perilaku konsumen.  Pengukuran 
pengaruh gaya hidup terhadap perilaku 
konsumen pengguna teknologi 3G 
menghasilkan nilai th sebesar 0.031, 
lebih kecil dari nilai tt (2.021). Ini berarti 
gaya hidup tidak berpengaruh secara 
signifikan terhadap  keputusan 
penggunaan teknologi 3G. Gaya hidup 
(modern, mewah) mahasiswa 
Universitas Gunadarma tidak terlalu 
mempunyai pengaruh dalam keputusan 
pengunaan teknologi 3G.   
Pengaruh motivasi terhadap 
perilaku konsumen pengguna teknologi 
3G adalah signifikan.  Nilai  th yang 
dihasilkan sebesar 3.227, lebih besar dari 
tt (2.021). Ini berarti motivasi 
berpengaruh secara signifikan terhadap  
keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Motivasi sekaligus merupakan faktor 
dominan yang mempengaruhi konsumen 
dalam pengambilan keputusan untuk 
menggunakan teknologi 3G. Hal ini 
mempunyai arti bahwa motivasi yang 
merupakan dorongan kebutuhan dan 
keinginan individu yang diarahkan pada 
tujuan untuk memperoleh kepuasan 
(Swastha dan Handoko, 2001), yang 
meliputi kebutuhan konsumen 
(mahasiswa) yaitu adanya kebutuhan 
informasi yang semakin tinggi (Sujoko, 
2007). Harapan konsumen (mahasiswa) 
yaitu adanya harapan untuk lebih cepat 
mengetahui informasi global yang 
terjadi. Adanya dorongan untuk merasa 
diakui dalam pergaulan pun mendorong 
mahasiswa Universitas Gunadarma 
menggunakan teknologi 3G. Rasa ingin 
tahu yang besar pada mahasiswa 
Universitas Gunadarma semakin 
mendorong mahasiswa untuk 
menggunakan teknologi 3G. 
Pengukuran pengaruh persepsi 
terhadap perilaku konsumen pengguna 
teknologi 3G menghasilkan nilai th 
sebesar 0.904, lebih kecil dari tt (2.021). 
Ini berarti persepsi tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap  keputusan 
penggunaan teknologi 3G. Berbagai 
persepsi tentang produk, distribusi serta 
merek operator yang terkenal tidak 
terlalu menjadi pertimbangan mahasiswa 
Universitas Gunadarma untuk 
menggunakan teknologi 3G. 
Pengukuran pengaruh 
pembelajaran terhadap perilaku 
konsumen pengguna teknologi 3G 
menghasilkan nilai th = 2.789 lebih besar 
dari tt = 2.021. Ini berarti pembelajaran 
berpengaruh secara signifikan terhadap  
keputusan penggunaan teknologi 3G. 
Pembelajaran merupakan faktor kedua 
setelah motivasi yang mempunyai 
pengaruh dominan terhadap keputusan 
penggunaan teknologi 3G pada 
mahasiswa Universitas Gunadarma. 
Pembelajaran merupakan perubahan-
perubahan perilaku yang terjadi sebagai 
akibat adanya pengalaman (Kotler, Ang, 
Leong dan Tan, 1996), yang meliputi 
pertimbangan terhadap informasi yang 
akan didapatkan (Sujoko, 2007). 
Mahasiswa yang mendapatkan berbagai 
informasi (pengalaman) tentang 
teknologi 3G akan membentuk suatu 
pembelajaran dan mendorong suatu 
keputusan menggunakan teknologi 3G. 
Faktor lingkungan yang diuji 
adalah kelompok acuan.  Pengaruh 
kelompok acuan terhadap perilaku 
konsumen pengguna teknologi 3G 
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menghasilkan nilai th sebesar -2.178, 
lebih besar dari nilai tt (-2.021). Ini 
berarti kelompok acuan berpengaruh 
secara signifikan terhadap  keputusan 
penggunaan teknologi 3G. Kelompok 
acuan merupakan kelompok yang 
memberikan pengaruh langsung atau 
tidak langsung terhadap sikap dan 
perilaku seseorang (Kotler, Ang, Leong 
dan Tan, 1996), yang meliputi pengaruh 
keluarga/teman atau pengaruh 
lembaga/instansi dalam pengambilan 
keputusan (Sujoko, 2007). Keterlibatan 
mahasiswa di kampus memungkinkan 
masuknya berbagai informasi yang 
berupa referensi terhadap suatu produk 
tertentu atau berbagai hal yang baru. 
Teman menjadi salah satu pengaruh 
yang paling besar di kalangan 
mahasiswa, karena  intensitas untuk 
melakukan komunikasi dengan teman 
lebih besar dan rata-rata waktu yang 
dihabiskan untuk kegiatan di luar rumah 
juga besar. Pengaruh dari teman 
kemudian menyebabkan suatu dorongan 
untuk menggunakan teknologi 3G. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN  
 Berdsarkan hasil analisis dan 
pembahasan yang dilakukan berdasarkan 
data yang dikumpulkan, maka dapat 
diambil beberapa kesimpulan yaitu 
sebagai berikut:  
Keputusan penggunaan teknologi 3G 
(Y) dipengaruhi secara bersama-sama 
oleh faktor bauran pemasaran (produk, 
harga, promosi, distribusi), individu 
konsumen (gaya hidup, motivasi, 
persepsi, pembelajaran), dan pengaruh 
lingkungan (kelompok acuan). Hal ini 
ditunjukkan oleh nilai Fhitung sebesar 
6.288, lebih besar dari nilai Ftabel =  
2.124, dengan koefisien korelasi R 
sebesar 0.765 dan koefisien determinasi 
ganda (R Squared) sebesar 0.586.  
Motivasi mempunyai pengaruh yang 
paling dominan terhadap keputusan 
penggunaan teknologi 3G. 
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